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SILABO DE COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR  
 
I. DATOS GENERALES 
 
1.1. Facultad    : Ciencias de la Comunicación 
1.2. Carrera Profesional  : Ciencias de la Comunicación  
1.3. Tipo de curso  : Obligatorio 
1.4. Requisitos   : Fundamentos de Publicidad 
1.5. Ciclo de estudios  : V 
1.6. Duración del curso  : 18 semanas 
1.7.  Inicio   :            16 de marzo del 2009 
1.8.  Término   :            14 de julio de 2009 
1.12. Extensión horaria  : 04 horas semanales 
1.13. Créditos   : 4 
1.14. Periodo lectivo  : 2009 - I 
1.15. Docente responsable : Lic. Milagritos Velarde Echeverría 
 
 
I. FUNDAMENTACION 
 
El curso de Comportamiento del Consumidor I, es una asignatura obligatoria  e 
importante en la formación de las competencias de manejo comercial del futuro 
profesional en ciencias de la comunicacion. Se dicta para alumnos que hayan llevado 
los cursos  básicos de Marketing y afines, a efectos de que los temas tratados en cada 
uno de ellos, puedan coadyuvar al mejor entendimiento y desarrollo de la presente 
asignatura. 
El curso es de naturaleza aplicativa, teórico-práctico, que integra e implementa  los 
contenidos de los cursos desarrollados en ciclos anteriores. 
 
II. COMPETENCIA 
 
Al concluir el curso los alumnos tendrán el elemento cognitivo suficiente como para 
poder entender y conocer ciertos comportamiento de los consumidores. Partiendo por 
conocer las influencias que tienen que ver de manera directa e indirecta con esos 
comportamientos. 
 
III. OBJETIVOS ESPECIFICOS  DEL CURSO 
 
 
a. Los alumnos al finalizar se encontraran en la capacidad de analizar la importancia 
del estudio de los consumidores para las estrategias empresariales. 
b. Así mismo, tendrán la capacidad   de segmentar mejor los mercados, de acuerdo a 
sus características demográficas, cultura, estilos de vida. 
 
 
 
V   CONTENIDOS CONCEPTUALES  
 
UNIDAD 1:   MARKETING Y COMPORTAMIENTO DE CONSUMIDORES 
 
· CONCEPTO DE MARKETING 
· EL CAMPO DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
· LA EMPRESA COMO CONSUMIDOR 
· PORQUE COMPRAN LOS CONSUMIDORES 
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UNIDAD 2   :   ENTENDIENDO AL CONSUMIDOR 
 
· TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
· ANALISIS GLOBAL DEL COMPORTAMIENTO DEL  CONSUMIDOR 
· LAS NECESIDADES ¿PODEMOSCREARLAS? 
 
 
UNIDAD 3    : RAICES DE UN COMPORTAMIENTO 
 
· LA CULTURA 
· GRUPOS SOCIALES 
· ESTILOS DE VIDA 
· PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE COMPRA 
 
 
VI  CONTENIDOS PROCEDIMENTALES 
 
· Analizan la relación de marketing y del comportamiento del consumidor mediante un  
articulo de actualidad. Exposición Grupal y Relacionan los conceptos teóricos con un  
caso práctico.  
· Exposición grupal sobre  las teorías del comportamiento del consumidor 
· Análisis de artículos periodísticos sobre el tema. 
· Realizar  esquemas del comportamiento del consumidor 
· Investigar como las empresas estudian al consumidor 
· Proponer técnicamente un análisis del comportamiento del consumidor de  
una empresa local. 
 
VII   CONTENIDOS ACTITUDINALES 
 
· Responsabilidad individual y colectiva 
· Disposición a la investigación  y la búsqueda de información adicional. 
· Actitud crítica para el análisis de problemas de las empresas 
· Valoración de los conocimientos adquiridos 
· Disposición al trabajo en equipo 
· Disposición para recibir criticas del docente y sus compañeros 
 
 
VIII   METODOLOGIA DEL CURSO 
 
La estrategia metodológica que orienta este curso se basa en las siguientes actividades: 
 
· Las clases se inician con una introducción y presentación de los temas  
· La exposición  es matizada con ejemplos de organizaciones empresariales de distintos 
sectores económicos. 
· Se organizará a la clase en grupos no más de cinco alumnos.  
· Finalizada la exposición se promoverá  la discusión y crítica del tema presentado.  
· El profesor será un  facilitador para  el debate y al  final se buscarán las conclusiones que 
enriquezcan la unidad de estudio. 
· Se han seleccionado lecturas, los alumnos serán evaluados en un pequeño control de 
lectura. 
 
 
IX. SISTEMA DE EVALUACIÓN DEL CURSO 
 
NORMAS VIGENTES 
 
Es obligatoria la asistencia a las clases teóricas y prácticas programadas (70%). El alumno 
que no cumpla con este requisito quedará inhabilitado en el curso. 
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El alumno que no esté presente al llamado de lista será considerado ausente. El cómputo de 
la asistencia se realiza desde el primer día de clases.  
 
El sistema de evaluación mide el logro de determinados objetivos (contenidos), para lo cual 
contempla dos tipos de prueba: exámenes parciales y evaluación continua. El  parcial es uno 
y evalúan los contenidos conceptuales del curso. Se toman en la novena semana de clases.).  
 
La nota final de la Evaluación Continua debe ser el promedio de 5 notas (T) como mínimo. No 
es posible la recuperación de ninguna nota parcial de la Evaluación Continua, bajo ningún 
concepto. El cálculo de la nota final de evaluación continua es un promedio ponderado de las 
cinco evaluaciones y equivale al 60% de la nota final del curso. 
 
 
El peso de cada T es: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
T01 10 1,2 
T02 15 1,8 
T03 20 2,4 
T04 25 3,0 
T05 30 3,6 
TOTAL 100% 12 
 
 
Los pesos ponderados de las clases de evaluación son los siguientes: 
 
EVALUACIÓN PESO (%) ESCALA VIGESIMAL 
PARCIAL 20 4 
CONTINUA 60 12 
FINAL 20 4 
TOTAL 100% 20 
 
 
La Evaluación Sustitutoria evalúa toda la temática desarrollada en el semestre y se rinde la 
semana consecutiva al término de los exámenes finales y su nota reemplazará, 
necesariamente, a la nota de un Examen (Parcial o Final) o a la nota de un T (Evaluación 
Continua), de tal manera que el resultado final sea favorable al alumno. 
 
 
 
El sistema de evaluación contemplará los siguientes criterios de evaluación: 
 
CRITERIOS A TENER EN 
CUENTA 
SE DESARROLARÁN A TRAVÉS 
DE 
SE EVALUARÁN 
A TRAVÉS DE 
1. Dominio de expresión 
verbal y 
escrita/presentaciones 
efectivas 
Análisis de textos y videos Tabla 1, pruebas 
escritas y orales 
2. Responsabilidad y 
puntualidad 
Entrega puntual de trabajos. 
Asistencia. 
Tabla 2 
3. Capacidad para planificar el 
trabajo 
Presentación de avances de los 
trabajos programados 
Tabla 2 
4. Creatividad (propuestas 
innovadoras y originales) 
Ejecución de trabajos 
novedosos 
Tabla 1 
5. Cultura general (generación 
de conocimientos) 
Análisis, comentarios, paneles 
 
Tabla 2 
6. Investigación y análisis de 
la realidad 
Exposiciones, debates, Grupos de 
discusión y de estudio, investigación 
bibliográfica 
Tabla 2 
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El cronograma de la Evaluación Continua del curso es el siguiente: 
 
T Descripción Semana 
T1 Trabajo Práctico 1  3 
T2 Trabajo Práctico 2 8 
T3 Trabajo Práctico 3 11 
T4 Trabajo Práctico 4 15 
T5 Trabajo final - Exposición 16 
 
 
 
 
X. PROGRAMACION 
 
UNIDAD 1 Semanas Temas 
1y 2 CONCEPTO DEL MARKETING 
EL CAMPO DEL COMPORTAMIENTO  
DEL CONSUMIDOR 
LA EMPRESA COMO CONSUMIDOR 
 3 ¿POR QUÉ COMPRAN LOS 
CONSUMIDORES? 
 
 
4 TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO 
 
MARKETING Y COMPORTAMIENTO DE 
CONSUMIDORES  
 
 
 
 
 
 
 
 
UNIDAD 2 
ENTENDIENDO AL CONSUMIDOR 
 
5  
 
 
 
6 Y 7 
 
ANALIS GLOBAL DE COMPORTAMIENTO 
DEL CONSUMIDOR 
 
 
LAS NECESIDADES  
¿ PODEMOS CREARLAS? 
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EXAMEN PARCIAL 
UNIDAD 3 
RAICES DE UN COMPORTAMIENTO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PRESENTACION TRABAJO FINAL 
 
 
9 
 
 
10 
 
 
11 y 12 
 
 
13 y 14 
 
 
 
15 y 16 
 
 
 
17 
 
LA CULTURA 
 
 
GRUPOS SOCIALES 
 
 
ESTILOS DEVIDA 
 
 
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES DE 
COMPRA 
Asesoría a equipos de trabajo 
 
TRABAJO FINAL 
EXPOSICION 
Asesoría a equipos de trabajo 
 
EXAMEN FINAL 
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EXAMEN RECUPERACION 
 
XI. BIBLIOGRAFIA BASICA 
 
1.- 658.834 AREL/E:  Arellano Cueva, Rolando .- Los estilos de vida en el Perú 
2.- 658.834 AREL/D: Arellano Cueva, Rolando .- Comportamiento de consumidor: 
Enfoque América Latina  
3.- CUR G004 AREL:  Arellano Cueva, Rolando .- Comportamiento del 
consumidor y marketing 
 
 
 
BIBLIOGRAFIA COMPLEMENTARIA 
 
1.- 658.8 KOTL/D 2006: Kotler, Philip.- Dirección de marketing: la edición del 
milenio  
2.- 658.8 KOTL/D: Kotler, Philip .- Dirección de la mercadotecnia: análisis, 
planeación, implementación y control   
 
 
 
ANEXOS: 
 
 
EVALUACIÓN DE EXPOSICIÓN ORAL  
 
TABLA 1 
 
FICHA DE EXPOSICIÓN ORAL Y PRODUCTO 
Asignatura:  Clase:  
Docente: Milagritos Velarde 
Expositores Grupo Nº 
E1 
E2  
E3  
E4  
  
0…………………………………...........2 
Muy escasamente                                       Gran medida 
  
PUNTAJE ASPECTOS EXPOSICIÓN 
E1 E2 E3 E4 
1. La exposición es ordenada         
2. El expositor domina el tema         
3. El expositor usa medios y materiales adecuados         
4. El expositor tiene capacidad de síntesis         
5. El expositor tiene la capacidad de responder interrogantes         
PUNTAJE ASPECTOS PRODUCTO 
E1 E1 E1 E1 
6. El informe tiene carátula     
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7. El informe es presentado en ………..     
8. El informe es presentado tipeado en computadora     
9. El tema fue desarrollado correctamente     
10. El informe fue presentado en la fecha señalada     
 
Nota de los expositores     
Nota del grupo     
 
 
 
 
EVALUACIÓN DE TRABAJO GRUPAL 
 
TABLA 2 
 
EVALUACIÓN DE TRABAJO GRUPAL 
Docente:  
Asignatura:  Clase:  
Expositores Grupo Nº 
Nombres y apellidos 
  Nº trabajo: 
1.  
Función 
A B C D E NOTA 
2.          
3.         
4.         
5.         
Criterios de Evaluación Valores 
A. Cumplimiento de función 1. Muy mal 
B. Asistencia a reuniones 2. Mal  
C. Aportación de ideas 3. Regular 
D. Conocimiento del tema 4. Bueno 
E. Empatía (trabajo en equipo) 5. Excelente  
 
 
